Propuesta de modernizacion tecnológica de los procesos de venta en reencauchadora La Mejor, en la ciudad de Managua, Nicaragua en el segundo semestre del año 2014 by Peñalba Chamorro, Gianmanuel
 
 
UNIVERSIDAD AMERICANA (UAM) 
FACULTAD DE INGENIERÍA 
   
 
 
Propuesta de modernización tecnológica de los procesos de venta en 
Reencauchadora La Mejor, en la ciudad de Managua, Nicaragua en el 
segundo semestre del año 2014. 
 
Gianmanuel Peñalba Chamorro 
 
Monografía para optar el título de                                                    
INGENIERO EN SISTEMAS 
 
Profesor Tutor: 
Abel Reyes Barreda        
                                                                                  









Le dedico este documento a todas aquellas personas que hayan creído en 
mí y me hayan echado una mano para hacer el bien. Entre esas personas están 





   




Antes que nada quiero agradecerle a mi padre Giancarlo Peñalba y madre 
Dolores Chamorro por todo su apoyo, desde enseñarme a andar en bicicleta, a 
nadar en una piscina, a respetar el mar cuando uno se baña, a respetar la 
naturaleza, a tener firmes valores, como el respeto a lo ajeno, perseverancia, 
voluntad, etc. No sin olvidarme de los principios como los 10 mandamientos, leer 
la Santa Biblia (la palabra del Señor), los sacramentos, e ir a misa todos los fines 
de semana y siempre que se pueda. No olvidando la confesión.  
A mis hermanos (Carla Dolores, Giancarlo Franchesco y Daniela Estafania 
de Lourdes) y sobrinos (Alejandro Emilio, Carla, Estefanía, Ricardo Alfredo, 
Diego Eduardo, Giancarlo Franchesco, María Alejandra, María del Pilar, Lourdes 
María y Ana María).  
Un agradecimiento a los que me facilitaron las instalaciones deportivas en 
la etapa de secundaria y universitaria de mi vida estudiantil. Entre estas 
instalaciones se encuentran: Los campos deportivos del Colegio Americano 
(canchas y recintos de track & field, básquetbol, futbol, futbol americano, baseball, 
etc.), canchas y recintos deportivos del TEC de Monterrey (Gimnasio Jubileo, 
pistas track & field, Centro de deportes, etc.). Incluyo también al Colegio Calasanz 
y gimnasio del Club Terraza. 
Gracias a todos mis médicos psicólogos y/o psiquiatras. Entre ellos: Doctor 
Petronio Delgado, Doctor Luis Humberto López, Doctor Álvaro Lacayo, Doctor 
Luis Molina, Doctores del TEC de Monterrey, etc. También Doctores en otras 
áreas como lo es el Doctor Aldo Martínez (dermatólogo), Doctor Jorge Cuadra 
(internista), Doctor Francisco Ríos (nutricionista), entre otros. 
A mis amigos del TEC de Monterrey: Luis Ernesto Durán, Jorge Velasco, 
Alberto Torreblanca, Juan Carlos Jiménez, Eugenio Centeno, María Clarissa 
  iv  
 
Jácome, María Eugenia Braña (Maru), Ramón Rodríguez, Saúl Villegas, entre 
otros. 
Saludos a mis amigos del Colegio Americano: Waldo Hooker,  Humberto 
Henry Hurtado, Gabriel Antonio Mantilla, María Celina Kloth, Tahnee Zerón, 
Fabricio Zapata, Josepth Pabst y Pedro Joaquín Chamorro. 
Agradezco también a mis amigos de la carrera de Diplomacia y Relaciones 
Internacionales: Lluviana, Chaloy, Katherine Sandi, Aleyda Gisselle Solís Duarte, 
Ulises Juarez Polanco, Bessy Fuentes, Natasha Schwarberger, Karen, Bayardo, 
Márel Junniette Argüello y Lucía Elena de Franco Baltodano. 
Un agradecimiento especial a mis amigos de la carrera de Ingeniería en 
Sistema de la UAM: Napoleón, Fanny, Devakis, Fernando, Larry Balladares, 
Sarah Altamirano, Axel Irías, Maciel Valenzuela, Miguel Orozco, Diego, Valeria, 
Luis, Gonzalo, Janet, Phrampton, Marcelo Gabriel, Gary, Greg, Carlos Quant, 
Dionisio y Larry, Luis Pérez, Cristian Somarriba y Jacky. 
Otros amigos especiales para mí: Gabriela Bolaños, Diriana Argüello, Elvia 
Lacayo y Arturo Eli Tablada. 
Finalmente un agradecimiento especial a los que en la UAM me brindaron 








TABLA DE CONTENIDO 
I. Introducción ........................................................................................ 1 
II. Objetivos ............................................................................................. 2 
A. Objetivo General ............................................................................. 2 
B. Objetivos Específicos ...................................................................... 2 
III. Marco teórico ...................................................................................... 3 
A. la tecnología en las empresas ......................................................... 3 
B. ¿Cómo aminorar los costos en una empresa con el uso de la 
tecnología? ...................................................................................................... 4 
C. ¿Cuáles son las herramientas existentes disponibles para 
automatizar mi empresa (Reencauchadora La Mejor)?................................... 5 
1. las Tecnologías de la información y las comunicaciones ............. 5 
2. ¿Para qué sirven las TIC? ........................................................... 6 
3. ¿Qué tipos de TIC existen? ......................................................... 6 
D. Áreas en las que las TIC afecta a una empresa.............................. 7 
E. ¿Cuáles son las tendencias tecnológicas en el mundo y en mi país 
(Nicaragua)? .................................................................................................... 9 
F. ¿Qué son las tendencias laborales? ............................................. 12 
G. ¿Cómo automatizar los procesos de un negocio? ........................ 16 
IV. Planteamiento del problema ............................................................. 18 
A. Situación Actual ............................................................................. 18 
1. Recursos disponibles ................................................................. 18 
2. Organización del trabajo actual .................................................. 21 
3. El proceso de ventas.................................................................. 21 
4. Limitantes actuales de la empresa ............................................. 24 
  vi  
 
V. Diseño metodológico ........................................................................ 25 
A. Actividades a desarrollarse en el proyecto .................................... 26 
B. Calendarización de la ejecución .................................................... 28 
1. Rol de los Actores: ..................................................................... 29 
C. Ejecución de las actividades ......................................................... 30 
VI. Resultados ........................................................................................ 41 
VII. Conclusiones ................................................................................. 42 
VIII. Recomendaciones ......................................................................... 43 
IX. Anexos.............................................................................................. 46 
A. Anexo A: Descripción del Formato de Ficha para documentar las 
actividades realizadas ................................................................................... 46 
1. Anexo A1: Reunión de Sensibilización 1.................................... 47 
2. Anexo A2: Reunión de Sensibilización 2.................................... 49 
3. Anexo A3: Reunión de Sensibilización 3.................................... 50 
4. Anexo A4: Personal de ventas tiene primer contacto con la 
tecnología .................................................................................................. 52 
B. Anexo B: Estadísticas de Ventas 2010-2014 ................................ 54 
C. Anexo C: Material de catálogos..................................................... 56 
1. Catálogo de Reencauche ........................................................... 57 
2. Catálogo de reencauches – Grabados....................................... 58 
3. Catálogo de reencauches – Descripción.................................... 59 
4. Tablas de llantas nuevas ........................................................... 60 
5. Descripción de llantas ................................................................ 61 
6. Grabados de llantas con especificaciones ................................. 62 
7. Muestra de catálogo de accesorios............................................ 65 
  vii  
 
8. Lista de precios de llantas nuevas ............................................. 66 
D. Anexo D: Cotizaciones de tabletas ................................................ 67 
E. Anexo E: Factura de tabletas ........................................................ 70 
F. Anexo F: Imágenes de clientes atendidos por el área de ventas .. 72 
1. Cliente llegando ......................................................................... 72 
2. Vendedor informando de los productos disponibles .................. 72 
3. Vendedor informando sobre los precios de los productos buscados
 73 
4. Proceso de pago de producto adquirido .................................... 73 
5. Instalación de llanta nueva ......................................................... 74 
6. Cliente recibe llanta instalada .................................................... 74 
G. Anexo G: Imágenes de Reuniones de Sencibilización de vendedores 
y contacto con la nueva tecnología ............................................................... 75 
H. Descripción de la APP remitida al equipo desarrollador ................ 78 
I. Formatos de entrevistas a utilizar .................................................. 80 
1. Encuesta a clientes .................................................................... 80 
2. Encuesta a vendedores ............................................................. 81 
3. Entrevista al Gerente General .................................................... 82 
J. Formulario de Encuesta Realizadas .............................................. 83 
1. Encuesta a Vendedores ............................................................. 83 
2. Encuesta a clientes .................................................................... 90 
3. Entrevista al Gerente General .................................................... 94 





ÍNDICE DE TABLAS 
TABLA 1 - LISTA DE VENDEDORES ............................................................................................................... 18 
TABLA 2 - CALENDARIO DE TRABAJO .......................................................................................................... 29 
TABLA 3 - ESTADO Y PRÓXIMOS PASOS POR ACTIVIDAD .................................................................................. 31 
 
 
ÍNDICE DE IMÁGENES 







Reencauchadora La Mejor S. A. es una empresa privada fundada en Enero 
de 1960, inicialmente fue concebida como reencauchadora exclusivamente. 
Posteriormente a principios de los 70’s previendo el descenso de las llantas en 
el área de reencauche la empresa comenzó a introducirse en el área de llantas 
nuevas. Actualmente el ingreso total de la compañía lo constituyen las llantas 
nuevas en un 55%, el reencauche de llantas en un 40% y baterías para 
automóviles en un 5%. La tendencia de la compañía por las características del 
mercado está siendo dirigido con énfasis al servicio especializado en llantas de 
automóvil. La Misión de la empresa es llenar a satisfacción las normas de calidad 
de los productos y servicios impuestos tanto en reencauche de llantas como en 
venta de llantas nuevas. La Visión de la empresa es llegar a ser la empresa líder 
en reencauche y de ventas de llantas nuevas. 
La empresa, mejor dicho, la gerencia está interesada en implementar una 
aplicación tecnológica que haga más eficiente la labor de los vendedores. Esto 
se quiere sea válido en todos los productos que la empresa mercadea.  
El presente documento propone una estrategia y acciones para dar 
respuesta a la necesidad de la empresa, cuya principal necesidad es aumentar 
las ventas usando como herramienta la tecnología informática adecuada 
disponible en el país. 
Por lo tanto se le propuso modernizar el área  de ventas de la empresa 
incorporando  1. Tabletas táctil/móviles con acceso a Internet, 2. La aplicación en 
plataforma Android que sirva para proveer toda la información relacionada a 
ventas en las palma de la mano del vendedor para estimular así las ventas 
positivamente, y 3. Brindar capacitación al personal de ventas en las tecnologías 
móviles y su uso en las nuevas estrategias de ventas. 
La ejecución de esta propuesta está aprobada por la Gerencia (Carlos 
Argüello), participarán en el proceso 7 vendedores, el Gerente de Informática 
(Juan Reyes), el equipo de desarrollo de la aplicación Android, y el líder del 
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proyecto (Gianmanuel Peñalba, autor de esta tesis). La ejecución del proyecto 
durará 5 semanas y se espera que los primeros resultados se puedan medir 2 
meses posteriores a la ejecución. 
II. OBJETIVOS  
A. OBJETIVO GENERAL 
Aumentar y diferenciar las estrategias de ventas de la empresa, en relación 
a la competencia, en un período de seis meses, utilizando tecnología móvil. Todo 
ello conservando el margen de utilidad fijado previamente por la empresa. 
B. OBJETIVOS ESPECÍFICOS 
• Proveer a los vendedores tecnología móvil que les ayude a ser más 
eficientes en su labor de ventas y lograr adquirir nuevos clientes. 
• Capacitar a los vendedores en el uso de la informática para que estén 
preparados para el uso de tabletas táctiles de última generación. 
• Desarrollar una aplicación en Android que brinde al equipo de ventas los 
datos, catálogos y material multimedia necesario para lograr la venta de bienes y 
servicios de Reencauchadora La Mejor. 
Se pretende que cada vendedor tenga a mano información suficiente y 
actualizada de todos los diferentes productos que la empresa comercializa. Que 
puedan hacer cotizaciones, procesar órdenes de compra y dar cualquier 
información que el cliente requiera, ya sea económica o técnica. 
Se planifica suplir a la fuerza de venta con tabletas que contengan toda la 
información pertinente y actualizada en las siguientes áreas:  
• Precios. 
• Inventario actual. 
• Escala de descuentos. 
• Catálogos de productos. 
  3  
 
• Descripción del proceso de reencauche. 
• Tablas de presión. 
Para obtener la cooperación y solidaridad del personal de ventas en este 
nuevo proyecto, la gerencia de la empresa nos ha instruido a que tengamos 
reuniones periódicas con el personal, tanto en grupo como separadamente con 
cada una de ellas. Estas reuniones servirán para sensibilizar al personal, dar a 
conocer el proyecto a los colaboradores y algunas de estas, servirán como 
espacio de capacitación para enseñar cómo se utilizan la tecnología que será 
incorporada en la empresa.  
La gerencia desea que en este plan se involucre al personal de la empresa 
y que nosotros como jefes del proyecto estemos siempre presentes. Así también,  
nos ha manifestado su disposición de participar personalmente en algunas de 
estas reuniones. 
Contamos con el visto bueno de la empresa Reencauchadora La Mejor para 
poder desarrollar y llevar a cabo este trabajo. 
III. MARCO TEÓRICO 
A. LA TECNOLOGÍA EN LAS EMPRESAS 
“Muchas empresas no le dan la importancia que se debería a el uso de la 
tecnología por lo que es de suma importancia para el desarrollo de las mismas 
ya que se requiere hoy en día empresas que compitan en el mercado electrónico 
y que tengan sistemas de información adecuado a sus necesidades. 
Los puntos que hay que considerar para poder implementar un buen 
Sistema de información son: 
• Contar con equipo y tecnología adecuada.  
• Identificar las necesidades de la empresa. 
• Determinar por departamentos los objetivos. 
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CONCLUSIONES: 
El uso de la tecnología en las empresas hoy en día es fundamental para 
lograr tener una estabilidad en el mercado y ser rentables además de que 
prácticamente sin el uso de estas herramientas los procesos de las 
organizaciones serían más complejos además de que el control de la información 
no sería la adecuada lo que sería un grave problema para el desarrollo mismo de 
las empresas.”  (Rojas, 2010) 
“Entre el 25 y 80% de los fondos generados por las compañías se procesan 
online.” (López, 2014) 
Según lo que vimos en la información anterior recopilada de Internet, 
podemos intuir de que la tecnología debe ir de la mano con cada paso que toma 
la empresa para ser utilizada como herramienta catalizadora y de esa manera 
crear una buena sinergia con los procesos involucrados en todas las áreas de las 
empresas. 
Si no se utiliza la tecnología en las empresas, los procesos tienden a ser 
más lentos, los controles menos confiables y la información crítica no estará a un 
clic de distancia. También notamos que el uso de la tecnología en área de ventas 
puede generar un nuevo mercado al que antes no se tenía acceso. Tal es el caso 
de empresas que han abierto su mercado internacional con el simple hecho 
ofertar sus productos/servicios por Internet. Sin embargo esto implica crear una 
nueva mentalidad empresarial orientada a la tecnología. 
B. ¿CÓMO AMINORAR LOS COSTOS EN UNA EMPRESA 
CON EL USO DE LA TECNOLOGÍA? 
“Intensificar el uso de las Nuevas Tecnologías: 
• Se puede ahorrar en viajes y desplazamientos y optimizar el tiempo 
mediante el uso de la videoconferencia. 
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• En comunicaciones, el servicio VoIP o teléfono a través de Internet resulta 
una alternativa más barata que la telefonía tradicional ya que permite reducir los 
costos de las llamadas en más de un 50%. 
• La telefonía IP permite realizar llamadas interurbanas e internacionales al 
costo de una llamada local y realizar llamadas desde el teléfono móvil a través 
de la central telefónica de la empresa, o bien desviar llamadas de la empresa al 
móvil.” (CEINTECSA, s.f.) 
La reducción de costos es una preocupación permanente en las empresas, 
donde los gerentes buscan herramientas que le permitan reducir los costos y por 
lo tanto aumentar las utilidades. Como pudimos leer, la tecnología ha demostrado 
ser útil para reducir costos en áreas relevantes como ventas, finanzas y 
producción.  
En la ejecución de este proyecto se espera que se reduzcan los costos 
utilizando menos papel y usando correo electrónico que evite el traslado de 
personal innecesariamente. Se evaluarán otras alternativas usando tecnología 
para reducir costos y aumentar las ventas. 
C. ¿CUÁLES SON LAS HERRAMIENTAS EXISTENTES 
DISPONIBLES PARA AUTOMATIZAR MI EMPRESA 
(REENCAUCHADORA LA MEJOR)? 
1. LAS TECNOLOGÍAS DE LA INFORMACIÓN Y LAS 
COMUNICACIONES 
“Las tecnologías de la información y la comunicación (TIC) son todas 
aquellas herramientas y programas que tratan, administran, transmiten y 
comparten la información mediante soportes tecnológicos. La informática, 
Internet y las telecomunicaciones son las TIC más extendidas, aunque su 
crecimiento y evolución están haciendo que cada vez surjan más modelos. 
En los últimos años, las TIC han tomado un papel importantísimo en nuestra 
sociedad y se utilizan en multitud de actividades. Las TIC forman ya parte de la 
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mayoría de sectores: educación, robótica, administración pública, empleo y 
empresas, salud, entre otros. 
2. ¿PARA QUÉ SIRVEN LAS TIC? 
Fácil acceso a la información en cualquier formato y de manera fácil y rápida. 
1. Inmaterialidad. La digitalización nos permite disponer de información 
inmaterial, para almacenar grandes cantidades en pequeños soportes o acceder 
a información ubicada en dispositivos lejanos. 
2. Instantaneidad. Podemos conseguir información y comunicarnos 
instantáneamente a pesar de encontrarnos a kilómetros de la fuente original. 
3. Interactividad. Las nuevas TIC se caracterizan por permitir la 
comunicación bidireccional, entre personas o grupos sin importar donde se 
encuentren. Esta comunicación se realiza a través de páginas web, correo 
electrónico, foros, mensajería instantánea, videoconferencias, blogs o wikis entre 
otros sistemas. 
4. Automatización de tareas. Con la automatización de tareas podemos, por 
ejemplo, programar actividades que realizaran automáticamente los ordenadores 
con total seguridad y efectividad. Existen interesantes cursos de TIC, desde 
enfados a profesores como a público en general. Incluso hay programas más 
especializados como los masters en TIC. 
3. ¿QUÉ TIPOS DE TIC EXISTEN? 
Podemos hacer una clasificación general de las tecnologías de la 
información y comunicación en redes, terminales y servicios que ofrecen. 
1. Redes: la telefonía fija, la banda ancha, la telefonía móvil, las redes de 
televisión o las redes en el hogar son algunas de las redes de TIC. 
2. Terminales: existen varios dispositivos o terminales que forman parte de 
las TIC. Estos son el ordenador, el navegador de Internet, los sistemas operativos 
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para ordenadores, los teléfonos móviles, los televisores, los reproductores 
portátiles de audio y video o las consolas de juego. 
3. Servicios en las TIC: las TIC ofrecen varios servicios a los consumidores. 
Los más importantes son el correo electrónico, la búsqueda de información, la 
banca online, el audio y música, la televisión y el cine, el comercio electrónico, e-
administración y e-gobierno, la e-sanidad, la educación, los videojuegos y los 
servicios móviles. En los últimos años han aparecido más servicios como los Peer 
to Peer (P2P), los blogs o las comunidades virtuales.” (Mela, 2011) 
Las TIC son fundamentales en la vida cotidiana, en los negocios como en 
el hogar. Ayudan a tener un rápido acceso a la información, facilitan acceder a 
fuentes de datos lejanos y almacenar grandes cantidades de información en 
pequeños dispositivos (memorias USB, memorias SD, Etc.).  
La interactividad de la tecnología es hoy una propiedad indispensable para 
el mundo de los negocios. Así como la automatización de las ideas es 
fundamental para el sector industrial actual. 
Las TICs es el eje principal en la ejecución de este proyecto. 
D. ÁREAS EN LAS QUE LAS TIC AFECTA A UNA 
EMPRESA 
”La innovación se convierte en tecnología. 
La tecnología:  
 Puede crearse.  
 Puede adquirirse, comprarse o rentarse.  
 Puede transferirse.  
 Puede renovarse.  
 Puede envejecer.  
 Puede convertirse en una ventaja competitiva.” 
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“La tecnología en los procesos administrativos tiene que ver con la forma 
en que se lleva a cabo la operación cotidiana del negocio. Los procesos 
administrativos del negocio incluyen, entre los elementos más importantes, los 
siguientes:  
 La forma de planear y llevar a cabo los objetivos y estrategias 
establecidos.  
 Los procedimientos que utiliza la dirección general para comunicarse 
con el personal, asignarle responsabilidades, evaluar y premiar o 
sancionar su desempeño.  
 Los diversos sistemas de información y la forma de procesar esta 
última.  
 Los procedimientos contables y financieros: procesos de facturación 
y cobro, decisiones de inversión y financiamiento.” (Financiera, 2014) 
En vista de que existen diversas fuentes de dónde obtener la tecnología, el 
líder del proyecto y el Gerente de Reencauchadora La Mejor han decidido adquirir 
la tecnología, comprando los dispositivos móviles y solicitando a un equipo de 
programadores que desarrollen la aplicación en Android. Se ha descartado la 
opción de crear nuestra propia tecnología, dado a que existe en el mercado local 
y puede ser adquirida a bajo costo.  
La tecnología está hoy en día presente en todas las áreas de nuestras vidas, 
tanto en el hogar como en la empresa y el gobierno. La idea es introducir en la 
empresa Reencauchadora La Mejor, nueva tecnología móvil amigable con el 
usuario que facilite su uso y que le ayude a realizar una mejor gestión de ventas.  
La forma de hacer negocios en las empresas ha cambiado dado a la 
implementación de la tecnología, cambiando la forma de pensar del personal. En 
nuestro proyecto la introducción de la tecnología influenciará nuevos cambios en 
el área administrativa y de ventas. Más adelante evaluaremos cuáles serán los 
cambios y el impacto en la empresa.  
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Entre los cambios que ha generado el uso de la tecnología en la gestión 
administrativa son y que Reencauchadora La Mejor considera más relevantes 
son:  
La forma de planear. 
1. Los procedimientos para comunicarse con el personal. 
2. La asignación de responsabilidades al personal. 
3. La forma de evaluar y premiar al personal. 
E. ¿CUÁLES SON LAS TENDENCIAS TECNOLÓGICAS EN 
EL MUNDO Y EN MI PAÍS (NICARAGUA)? 
“Las 10 tendencias tecnológicas y de comunicación para 2014 según 
Deloitte (en el mundo): 
• Deloitte publica su estudio mundial de predicciones para el sector de 
Tecnologías, Medios y Telecomunicaciones. 
• Según la consultora, los accesorios conectados en red y los cursos en 
línea serán los grandes triunfadores de este año. 
Esta es una lista para los amantes de la tecnología y de cómo podemos 
hacer que nuestra vida mejore gracias a sus avances. Según la consultora 
Deloitte, los accesorios conectados en red y los cursos en línea serán los grandes 
triunfadores de este año. 
1. Accesorios conectados 
Se prevén unas ventas de unos 10 millones de accesorios conectados, los 
cuales generarán unos ingresos de alrededor de 3.000 millones de ingresos en 
2014. Gafas inteligentes, pulseras para el ejercicio físico y relojes conectados en 
red pueden representar un mercado lucrativo y, abrir, al tiempo, nuevas 
oportunidades de negocio para diferentes sectores. 
2. Los phablettes (o teléfonos inteligentes grandes) 
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Los phablettes, es decir, aquellos Smartphone que disponen de una pantalla 
entre 5 y 6,9 pulgadas, representarán una cuarta parte de las ventas de teléfonos 
inteligentes, equivalentes a 300 millones de unidades en 2014. Este dato supone 
el doble del volumen de ventas alcanzado en 2013, y diez veces superior 
respecto a 2012. 
3. Equipamiento electrónico 
Las ventas de televisores, teléfonos inteligentes, tabletas, ordenadores y 
consolas de juegos podrán alcanzar 750.000 millones de dólares en 2014, 50.000 
millones de dólares más respecto a 2013. Si estos datos se comparan con los 
consolidados en 2010, el crecimiento alcanzará el 100%. 
4. Derechos de transmisión de eventos deportivos 
El volumen de derechos de retransmisión de los grandes acontecimientos 
deportivos se estima que llegará a alcanzar 24.200 millones de dólares, esto es 
un 14% más que 2013, todo ello impulsado por la firma de nuevos acuerdos con 
varias ligas europeas de fútbol y ligas deportivas de América del Norte. 
El volumen de derechos de retransmisión de los grandes acontecimientos 
deportivos se estima que llegará a alcanzar 24.200 millones de dólares, esto es 
un 14% más que 2013, todo ello impulsado por la firma de nuevos acuerdos con 
varias ligas europeas de fútbol y ligas deportivas de América del Norte. 
5. El dorado de la televisión de pago 
A finales de 2014, se estima que casi 50 millones de hogares en el mundo 
se habrán suscrito a dos o más ofertas de televisión de pago, lo que representa 
una cifra aproximada de 5.000 millones de dólares de ingresos. Otros diez 
millones de hogares tendrán acceso a una oferta “Premium” en el marco de su 
suscripción a otro servicio, como, por ejemplo, Internet de banda ancha. 
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6. SMS y mensajería instantánea 
En 2014, la mensajería instantánea móvil representará más del doble de los 
mensajes enviados por SMS (50 millones al día). Eso sí, los SMS concentrarán 
más de 100.000 millones de dólares de ingresos en 2014. 
7. Smartphones para seniors 
Está previsto que los Smartphones aumenten su presencia entre la 
población de más de 55 años, pasando de un 25% en 2013 a entre un 45% o 
50% en 2014. Según Deloitte, a este ritmo, la diferencia con la franja de usuarios 
de entre 18 y 54 años será insignificante en el año 2020. 
8. Los aparatos ultra resistentes 
El precio de los teléfonos de última generación ultra resistentes, destinados 
a los profesionales que trabajan en el terreno (por ejemplo, mensajería, jefe de 
obra, deportistas…) bajarán sus precios hasta los 250 dólares por dispositivo. 
Las ventas sufrirán un crecimiento del 50% equivalente a 31 millones de unidades 
vendidas, según las estimaciones para este año. 
9. Las e-consultas médicas 
Habrá 100 millones de consultas virtuales en todo el mundo en 2014 (nada 
menos que un 400% más que las visitas médicas realizadas en 2012). La mayor 
parte de ellas, concretamente, cerca de 75 millones, tendrán lugar en América 
del Norte, que acaparará la cuarta parte del mercado potencial mundial. 
10. Los MOOC (Cursos Online Masivos Abiertos) 
En el presente ejercicio, Deloitte estima un aumento del 100% respecto a 
2012 en el número de inscripciones a los conocidos como MOOC. Se prevé que 
este año se impartan 10 millones de cursos en línea. Según la consultora, estos 
cursos a distancia seguirán abriéndose camino, hasta el punto de que se estima 
que 1 de cada 10 cursos que se realicen en el mundo en 2020, será un MOOC.” 
(Nalda, 2014) 
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Según las tendencias mundiales de Deloitte, la tecnología va adquiriendo 
importancia en las labores del hogar y negocios (también en el gobierno), 
Nicaragua no siendo una excepción de este cambio. Entre ellas, las tendencias: 
1. Accesorios conectados., 2. Los Phablettes (o teléfonos inteligentes grandes). 
3. Equipamiento electrónico y 6. SMS y mensajería instantánea. Son las 
tendencias de tecnologías vinculadas al presente proyecto, por tanto se entiende 
que el uso de las tabletas y accesorios, así como medios de comunicación SMS, 
seguirán en auge en los posteriores años. 
Es importante que en este proyecto se utilice la tecnología idónea para 
Reencauchadora La Mejor, pero al mismo tiempo que dicha tecnología no se 
convierta rápidamente en obsoleta, por tanto el seleccionar los productos de 
tendencia tecnológica es la mejor apuesta que se puede hacer. 
F. ¿QUÉ SON LAS TENDENCIAS LABORALES? 
•Tendencias de precios: con la intención de saber manejar operaciones de 
compra-venta en el mercado. A la vez, permiten establecer salarios, costes y 
todos los aspectos monetarios vinculados al mercado laboral y financiero. 
•Relaciones laborales: todo tipo de nuevas o convencionales interacciones 
financieras, laborales, empresariales, económicas, sociedades o alianzas, entre 
otras acciones más. 
•Productividad económica: que ayuda a medir el crecimiento en el desarrollo 
de un mercado laboral específico. 
•Asuntos profesionales: demandas de profesiones, riesgos profesionales, 
exigencia de competencias (sean estas modernas o tradicionales), 
capacitaciones necesarias de personal, etcétera. 
•Políticas de empleo: estimaciones, conceptos y concepciones claves que 
rigen y explican cómo se van a desarrollar los asuntos laborales de una manera 
legal, por así decirlo. Dentro de estas pautas de comportamiento se ubican el 
bienestar laboral del trabajador, los derechos del empleado (salud ocupacional, 
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libertad de organización: sindicatos), aplicación de seguridad social; y comprende 
también hasta políticas en beneficio del sector informal. En este apartado, las 
tendencias laborales también indican los deberes que debes cumplir como todo 
trabajador. 
La forma en que se rige el mercado laboral y la forma e accionar de las 
empresas, es básicamente el mismo que el de los últimos 50 años, sin embargo 
año con año se va mejorando la forma/estrategia de afrontar los retos 
empresariales, con el uso de la tecnología y procesos mejorados. Cabe notar que 
hace 50 años no existían las mejoras que año con año se han ido logrando para 
mejorar la forma en que un producto se inserta en el mercado y se le vende al 
cliente. 
Las habilidades mínimas necesarias de los empleados hoy en día son 
mayores de las que se le solicitaban a una persona en décadas atrás. Entre los 
principales conocimientos requeridos hoy en día se encuentra el uso y manejo 
de la tecnología, así como la capacidad de manejarse en mercados o culturas. 
¿Por qué es importante conocer las tendencias laborales? 
Resulta relevante que conozcas y domines esta información, pues como 
parte del mercado laboral que eres es conveniente que sepas cómo se 
estructuran los procesos profesionales y económicos en los que tú participas 
activamente. Esto puede servirte y ser un arma a tu favor para no caer en la 
ignorancia y desinformación de tu mismo entorno profesional. A la vez, 
aprendiendo sobre las tendencias del mercado laboral de tu país, Nicaragua, 
podrás comprender muchas de las acciones que a diario intervienen en tu vida 
como empleado.  
¿Cuáles son las tendencias laborales actuales de Nicaragua? 
De manera general, en la actualidad existen nuevas formas de trabajo 
influenciadas directamente por las tendencias laborales del mercado global. Todo 
ello es producto de los avances tecnológicos actuales que inciden en las formas 
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de trabajar, en el comportamiento de este, en su ubicación y hasta en las formas 
de contratación, de normativas laborales y de pago. 
Como se te mencionó antes, en Nicaragua también se experimentan estas 
tendencias novedosas y emergentes, por el simple hecho de ser parte de los 
procesos del mercado internacional y por vivir también cambios tecnológicos. De 
esta forma, las tendencias del mercado laboral nicaragüense pueden resumirse 
o encontrarse en dos aspectos importantes: 
Percepciones y elementos del comportamiento laboral 
Este aspecto contempla todo lo vinculado con los aspectos organizativos de 
los empleados de diversas instituciones, las implicaciones empresariales y la 
economía corporativa. Algunos de los componentes de las tendencias laborales 
de este apartado son: 
•Las transformaciones sindicales: la libertad de organización de los 
empleados ahora es más permitida que en la antigüedad. Los derechos de los 
empleados son más defendidos que antes, en gran parte, gracias a muchas de 
estas organizaciones. 
•Politización de temáticas de trabajo: ahora los temas y cargos políticos no 
solo se ven como agentes de cambio social, sino como una buena fuente de 
ingreso económico. 
•Negociaciones internacionales (como Tratados de Libre Comercio): 
actualmente los negocios no tienen fronteras. 
•Competencias profesionales y laborales: la cotización de un empleado para 
realizar un cargo en la empresa dependerá del perfil que tenga, del conocimiento 
actualizado. En las tendencias de hoy es más importante la preparación para la 
función que realizará. 
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Nuevas formas de trabajo 
Gracias a los cambios y a la aparición de las nuevas tecnologías ahora han 
surgido nuevas formas alternativas de trabajo. Algunas de las tendencias del 
mercado laboral, según la forma de trabajar son: 
•El teletrabajo: las redes de intercomunicación son las que predominan para 
ejecutar las tareas laborales. Esta nueva modalidad permite que el empleado 
ejecute su rol desde una sede o centro de llamadas, sin necesidad de movilizarse 
para vender los bienes de la empresa. En algunos casos esa sede puede ser 
hasta su propia casa. Las áreas que se pueden vincular con esta forma de trabajo 
son las ventas y cobros, la contabilidad, el diseño, etcétera. 
•El trabajo desde casa o a domicilio: consiste en realizar labores desde otro 
lugar o sede diferente a la del empleador. El trabajador no tiene la necesidad de 
asistir a una oficina; pues desde su casa puede desempeñar el cargo asignado. 
Debes saber que para ello se necesitan de dispositivos específicos que son las 
herramientas de comunicación son las que se hace el trabajo. Los ejemplos más 
comunes son la computadora y el teléfono. 
•Trabajos temporalizados o servicios temporales: pueden ser trabajos 
realizados a medio tiempo. Una tendencia actual consiste en contratar personal 
que no precisamente cumpla una jornada laboral completa, sino también puede 
tener flexibilidad en sus horarios para realizar cualquier otra actividad, según le 
convenga. También se toma como temporal aquel empleo cuyo contrato no es 
fijo, sino más bien por una temporada específica. Las razones las demandas de 
ciertos períodos del año, el reemplazo parcial de algún empleado, etcétera. 
•La formalización de las microempresas: ahora muchos de los trabajos 
informales son ya tomados en cuenta como formales desde el momento en el 
que un emprendedor forma su propia empresa, por muy pequeña que esta sea.” 
(Araujo, 2012) 
  16  
 
G. ¿CÓMO AUTOMATIZAR LOS PROCESOS DE UN 
NEGOCIO? 
Pensar en procesos para aumentar la productividad. 
“Pensar en procesos permite dividir el flujo de trabajo en tareas y adjudicar 
a los participantes un rol y responsabilidad. Al ser necesario describir cada 
proceso, podemos definir qué documentos necesitaremos en cada tarea, quién 
es el responsable, cuál será el comportamiento del proceso en cada estado, etc. 
Esta descripción del proceso también permitirá un aumento de la calidad, 
ya que será necesario definirlos de acuerdo a un estándar. Además, al estar 
automatizados, se aumenta la productividad -libera a los empleados de tareas 
mecánicas- y permite que toda la organización tenga una visión homogénea del 
proceso. 
Los procesos de negocio deben ser fáciles y flexibles. 
Ten en cuenta el presupuesto para diseñar procesos que se puedan realizar 
en un tiempo reducido y con la menor inversión económica posible. Hay que 
definir un método de trabajo para que toda la organización sepa quién se va a 
ocupar de cada tarea y en qué orden. 
Un proceso debe estar bien configurado, pero debe dejar margen al cambio. 
Con AuraPortal (software BPMS para la automatización de procesos de negocio), 
una vez ejecutado un proceso, existe la posibilidad de ajustarlo de una manera 
fácil. Esto permite una mejora continua, la aplicación de nuevas tácticas o un 
ajuste rápido según las necesidades de la empresa. 
Una solución tecnológica para la gestión por procesos debe ser fácil, 
intuitiva y sencilla de utilizar. Por ello, AuraPortal BPMS define los procesos 
utilizando diagramas, permitiendo que, de una manera muy visual, toda la 
organización pueda consultarlos y modificarlos si se tienen permisos. 
Medir y controlar los procesos aumenta la efectividad. 
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Hacer seguimiento de los procesos favorece la mejora continua. 
Es necesario recoger datos para medir tiempos en las tareas y así poder 
focalizar el error y subsanarlo lo antes posible. Hay que crear una rutina de 
recogida de datos, definir qué métricas vamos a realizar y planificar la recogida 
de información sistematizada. Por ejemplo, cuánto tarda en entregarse un pedido 
una vez solicitado.” (EQMED, 2013) 
La automatización en las empresas es importante porque mejora los 
procesos en las empresas, reduciendo errores que pueden cometer los seres 
humanos, aumenta la velocidad del acceso a la información, y administra 
efectivamente los recursos disponibles. Sin embargo la supervisión humana en 
los procesos automatizados siempre tendrá razón de ser seguir mejorando los 
procesos y reparar desperfectos. 
En el proyecto actual, el único proceso que y proformas (cotizaciones) en el 
área de ventas.se automatizará será el de la facturación  
La introducción de las tabletas se considera una modernización al proceso 
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IV. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
A. SITUACIÓN ACTUAL  
1. RECURSOS DISPONIBLES  
Personal de Ventas 
Tabla 1 - Lista de Vendedores 
Código Nombre Sucursal que labora 
V1 José Luis López Sucursal Arriba 
V2 Rosa Emilia Carvajal Sucursal Arriba 
V3 Nohemí Miranda Sucursal Arriba 
V4 Jairo Escobedo Sucursal Arriba 
V5 Iván Contreras Sucursal Abajo 
V6 Ligia Peña Sucursal Abajo 
V7 Elmer Figueroa Sucursal Abajo 
 
Computadoras: 
Reencauchadora La Mejor de arriba: 2 computadoras para 3 vendedores. 
Reencauchadora La Mejor de abajo: 1 computadora para 2 vendedores. 
Total: 3 computadoras para 5 personas del área de ventas.1 
Impresoras:  
Reencauchadora La Mejor de arriba: consta con 1 impresora. 
                                            
1 Dos vendedores no usan computadoras, uno en sucursal de arriba y otro en sucursal de 
abajo. 
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Reencauchadora La Mejor de abajo: consta con 1 impresora. 
Total: 2 impresoras. 
Fotocopiadoras: 
Reencauchadora La Mejor de arriba: consta con 1 fotocopiadora. 
Reencauchadora La Mejor de abajo: consta con 1 fotocopiadora. 
Total: 2 fotocopiadoras. 
Scanner: 
Reencauchadora La Mejor de arriba: cuenta con 1 scanner. 
Reencauchadora La Mejor de abajo: cuenta con 1 scanner. 
Total: 2 Scanners 
Rack de Cisco: 
Reencauchadora La Mejor de arriba: Para conectar computadoras en Red 
utilizando a un servidor que también es usado para Internet. 
Routers: 
Reencauchadora La Mejor de arriba: Provee Wi-Fi a personal de oficina y a 
clientes que así lo deseen. 
Reencauchadora La Mejor de abajo: Provee Wi-Fi a personal de oficina y a 
clientes que así lo deseen. 
Telefonía convencional: 
Todo el personal de ventas cuenta con acceso a telefonía convencional. 
Teléfonos celulares: 
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Todo el personal de ventas consta con tecnología de celular básica 
(Movistar) para hacer llamadas y recepcionar mensajería de texto. 
Correo electrónico: 
Reencauchadora La Mejor de arriba: 3 de 4 vendedores tienen su cuenta 
de correo externa a la empresa, proveída por algún servicio de correo electrónico 
gratuito en Internet. 
Reencauchadora La Mejor de abajo: 1 de 3 vendedores tienen su cuenta de 
correo externa a la empresa, proveída por algún servicio de correo electrónico 
gratuito en Internet. 
Página en Facebook:  
https://www.facebook.com/RSantanaSA 
Elaborada por Gianmanuel Peñalba Chamorro (Líder del presente proyecto 
de informática.). La página capta a nuevos clientes y hace presencia en Internet 
como posible empresa para realizar negocios. 
Programa relacionado con actividades de la empresa: 
Se cuenta con un programa que maneja la base de datos de inventarios, 
precios de venta y manejo de clientes. Este programa sirve para hacer facturas, 
revisar inventarios, realizar estadísticas, etc. entre otras actividades. 
Calculadoras: 
Todos los 7 vendedores poseen una calculadora o tienen acceso a una. 
Vehículos: 
Reencauchadora La Mejor de arriba: 3 vehículos. 
Reencauchadora La Mejor de abajo: 1 vehículos. 
Total: 4 vehículos. 
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2. ORGANIZACIÓN DEL TRABAJO ACTUAL 
La empresa cuenta con una sede principal conocida como Reencauchadora 
de Arriba y una sucursal conocida como Reencauchadora de Abajo. Existe una 
persona como responsable de ventas (V2) con 6 vendedores (Total 7 personas 
en el área de ventas). 
Laboran teniendo como base principal Reencauchadora La Mejor de Arriba 
(principal), la persona responsable de ventas (V2) y 3 vendedores. Los otros 3 
vendedores tienen como base a Reencauchadora La Mejor de Abajo (sucursal). 
4 de las personas de ventas tienen como función principal la visita directa a 
clientes (V1, V2, V4 y V5). Los otros 3 (V3, V6 y V7) vendedores tienen como 
función principal la atención a clientes en el local de la empresa, además atienden 
consultas hechas a la empresa.  
3. EL PROCESO DE VENTAS 
El objetivo principal de la empresa es la venta de llantas nuevas y el 
reencauche de ellas. Ambos productos comparten muchas características en 
común, facilitando así la estrategia de ventas. 
Los clientes pueden dividirse en 2 grandes grupos: 
1. Los que utilizan llantas de camión pesado o liviano. 
2. Los que utilizan llantas para vehículos livianos. 
Los clientes del primer grupo que utilizan llantas de camión, requieren 
además de contacto por correo, telefónico, etc., la visita directa a sus locales. Se 
preparan para ellos visitas periódicas y se les ofrece según sus necesidades 
servicios especiales en el mantenimiento de las llantas. Estos servicios los 
efectúa Reencauchadora La Mejor tanto en su propio local, como en el local del 
cliente. 
Los clientes de este grupo, están constituidos principalmente por empresas 
o cooperativas de transporte.  
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En ventas en córdobas este sector (llantas de camión) representa el 98 % 
del reencauche y el 50 % de las llantas nuevas. 
A estos clientes se les ofrece los productos y servicios según sus 
necesidades o según ellos lo requieran, cotizaciones (llantas o reencauche) en 
diversas opciones. 
Si el resultado es positivo, ellos emiten una Orden de Compra a favor de 
Reencauchadora La Mejor, y previo a la autorización del Departamento de 
Crédito, se procede a la facturación y entrega del producto. 
El otro grupo de clientes que utilizan llantas para vehículos livianos está 
constituido principalmente por clientes que poseen de 1 a 3 vehículos. 
A estos clientes se les hace llegar los mensajes de ventas por medio de 
comunicación masiva. Principalmente por periódico, radio y utilización de base 
de datos de clientes potenciales. Muchos de estos clientas contactan 
directamente a la empresa y se les brinda el servicio de instalación, balanceo, 
alineación, etc. en los 2 locales de la empresa. 
En este grupo existe también un subsector importante que requiere 
asistencia especial, incluyendo contacto personal. Ellos son compañías de 
muchos vehículos, Por Ejemplo: Arrendadoras de autos o talleres que por su 
actividad requieren continuamente llantas para atender vehículos de terceros. 
Dicho esto, explicaremos ahora en resumen el proceso de ventas. 
El departamento de ventas de la oficina principal (arriba) es el único que 
tiene acceso directo a los inventarios actualizados por medio del sistema 
computarizado que existe. Estas consultas pueden hacerse únicamente cuando 
el vendedor se encuentra en la oficina. La sucursal para verificar existencias, 
solicita a la principal la información. Las listas de precio de los productos están 
disponibles por medio del sistema siempre estando la persona en el local de la 
empresa, ya sea en la principal o en la sucursal. Con la información de inventarios 
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y precios se ofrecen estos a los clientes o se hacen cotizaciones según 
requerimientos. 
Dependiendo del caso, la persona responsable del departamento de ventas 
autoriza descuentos especiales. 
La información técnica de los productos se encuentra impresa en catálogos. 
Los principales son: 
a) Catálogo de llantas nuevas: 
Existe uno en cada una de las diferentes marcas. Como información el 
catálogo muestra dimensiones, características de uso, tipo de grabado, 
indicadores de presión y carga, indicadores de velocidad, etc.  
b) Catálogo de reencauche: 
Aquí se muestran lo diversos tipos de grabado, dimensiones, uso técnico y 
descripción del proceso del reencauche. 
c) Catálogo de baterías: 
Aquí se muestra la potencia, medida, tipo de batería según marca y tipo de 
vehículo.  
Estos catálogos son usados para obtener información que se envía a 
clientes en propuestas o en cotizaciones requeridas. También son usados por los 
vendedores cuando visitan a los clientes. 
Los vendedores cuando salen de la empresa llevan consigo estos catálogos 
y además una lista impresa de los precios de los diferentes productos. 
Consultas de disponibilidad de inventario y descuentos especiales se hacen 
vía telefónica o por medio SMS directamente a la oficina principal. 
Cuando la venta se concreta ya sea por medio de una Orden de Compra o 
una orden telefónica, se procede a: verificar existencias, pedir autorización del 
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departamento de crédito (en su caso), luego se prepara, se factura y se programa 
la entrega.  
El siguiente diagrama de flujo, representa el proceso de ventas que 
actualmente se lleva a cabo en la empresa.  
 
 
Imagen 1 - Diagrama del Proceso de Ventas 
4. LIMITANTES ACTUALES DE LA EMPRESA 
Al analizar el proceso en el departamento de ventas hemos podido 
encontrar los siguientes inconvenientes o limitantes:  
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1. La información de existencia (inventario) solo están disponibles en 
forma directa en la oficina principal. La sucursal o los venderos en 
la calle tienen que solicitar esta información cada vez que la 
requieran. 
2. Lista de precios. Estás están disponibles por medio del sistema, 
únicamente cuando el vendedor está en la oficina principal o en la 
sucursal. Vendedores en la calle tienen que portar esta información 
en listas de precio impresas, una por cada producto o marca. 
3. Catálogos. Estos están disponibles únicamente en la empresa. 
Para su uso ya sea en la empresa o fuera de ella, tiene que 
consultarse el catálogo requerido. 
4. Existe una incomodidad producida por el manejo de tantas listas de 
precio y catálogos. Lo vendedores tienen que portar para una 
eficiente información de ventas 5 o 6 catálogos diferentes y además 
un número igual de listas de precio. Tanto la actualización de los 
catálogos como de la lista de precio se hace tequiosa. 
V. DISEÑO METODOLÓGICO 
De acuerdo con la gerencia, se desarrollará una metodología que se adapte 
a las necesidades de la empresa y al logro del objetivo de este proyecto, que es 
el de lograr un aumento significativo en las ventas. 
En la preparación para esta metodología, se ha consultado diversas fuentes 
bibliográficas y se ha decidido desarrollar la metodología de acuerdo al 
conocimiento heurístico del líder de proyecto y del Gerente General. 
Es objetivo del líder de proyecto y del gerente, sea implementada una 
metodología adaptada a las necesidades básicas de la empresa y a su vez a las 
características del personal de ventas. Es decir, se sabe que el conocimiento del 
personal de ventas en tecnología en básico y se conoce a la perfección el proceso 
de ventas que se desea sistematizar. Por esta razón, una metodología heurística 
para este proyecto, es la selección profesional más ideal. 
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Se ha acordado con la Gerencia, sobre las actividades, tiempos y 
estrategias de cada actividad del plan de trabajo del proyecto. Sabiendo que tanto 
la gerencia como el líder de proyecto estarán atentos a realizar los cambios 
necesarios para lograr los objetivos y cumplir con los tiempos planificados.  
Para dejar claro las actividades que se ejecutarán durante el proceso de la 
ejecución de este proyecto, a continuación describo, la descripción de cada tipo 
de actividad. 
A. ACTIVIDADES A DESARROLLARSE EN EL PROYECTO 
REUNIONES: Se han programado una serie de reuniones con los 
vendedores de la tecnología, con el fin de comunicar e informar sobre el propósito 
y alcance de nuestro proyecto de introducción de tecnología en el departamento 
de ventas (modernización). Hemos tenido la anuencia del gerente de la empresa 
con el fin de que él esté presente en la reunión inicial, y de ser necesario que 
participe también en reuniones posteriores. El líder del proyecto participará en 
todas ellas. 
Esta serie de reuniones además del fin descrito, tienen como objetivo 
sensibilizar al personal de ventas para lograr su cooperación y acojan el cambio 
en una forma positiva. Consideramos esta actividad descrita definitivamente 
importante para lograr el éxito de este proyecto. 
CAPACITACIÓN: Este es el proceso por el cual se transmitirá a los 
vendedores la habilidad en el uso y manejo de las tabletas.  
Esta capacitación de hace necesaria para que el personal aprenda y se 
familiarice en el uso de la nueva herramienta. El contenido de las capacitaciones 
dependerá de lo que cada vendedor conozca ya de la tecnología, tendrá como 
meta, el que conozcan la tecnología y aprovechen al máximo la APP a 
desarrollarse para el proceso de ventas.  
Además se les capacitará para que puedan utilizarla eficientemente en la 
obtención de datos y su uso en beneficio del cliente. 
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DESARROLLO DEL SOFTWARE: En esta actividad se procederá a 
contratar a la persona necesaria, con el fin de que elabore un programa que 
pueda concentrar la información que necesitan los vendedores. Esta información 
es la siguiente: 
- Catálogos de productos. 
- Tablas de presión de llantas. 
- Listas de precio de productos. 
- Inventarios existentes. 
- Videos demostrativos del servicio que brinda la empresa. 
- Listado de clientes. 
- Tabla de descuento para clientes. 
Además, el programa será diseñado para transmitir información actualizada 
vía Internet, mediante un router Wi-Fi. Esto permitirá contar siempre con 
información actualizada. 
El objetivo principal de este nuevo dispositivo y programa, es que los 
vendedores cuenten con una nueva herramienta por la cual puedan de forma 
rápida y eficiente, transmitir al cliente la información solicitada. 
PRUEBAS DEL SOFTWARE: Una vez hecho el programa, se procederá a 
efectuar las pruebas necesarias para poder verificar el buen funcionamiento del 
mismo, y corregir las posibles fallas o inconsistencias encontradas. 
Este paso es importante para asegurarse de que el departamento de ventas 
cuente con un dispositivo programado para funcionar rápida, eficiente y falto de 
fallas. 
ACTIVIDAD DE SEGUIMIENTO: Se dedicará el tiempo necesario de parte 
del líder del proyecto, para dar seguimiento y poder verificar el desarrollo y buen 
andar del mismo. 
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Esta actividad nos garantizará una mayor probabilidad de éxito en el 
desarrollo de nuestro trabajo. La verificación y seguimiento, será un actividad 
continua en cada una de las diferentes etapas en que se ha divido este proyecto. 
ENCUESTAS: Este paso es crucial para medir el nivel de satisfacción en el 
uso de la nueva tecnología de parte del personal de ventas. 
También se harán encuestas a nivel de clientes para analizar el grado de 
beneficio y satisfacción de parte de ellos, al brindarles este nuevo servicio. 
Esta actividad se realizará para comprobar y constatar, que se está 
cumpliendo en la práctica, con el objetivo de obtener una calidad sobresaliente 
en el manejo y aplicación del nuevo dispositivo. 
Será necesario realizar entrevistas en el proceso de encuestas, antes y 
después de la implementación de la aplicación, tanto a clientes, como 
vendedores y al gerente general de la empresa. 
B. CALENDARIZACIÓN DE LA EJECUCIÓN 
Se tiene planeado que el proyecto dure 5 semanas para realizar sus 
actividades correspondientes a cada semana y 1 mes posterior, evaluar el 
impacto de la modernización. Midiéndose su impacto con incremento en el nivel 
de ventas. 
Se debe mencionar que los resultados del nivel de ventas, no podrán 
evaluarse en su totalidad en tan corto tiempo, por ese motivo, la Gerencia 
General ha asumido el compromiso de realizar un proceso de evaluación del 
impacto del proyecto, luego de 6 meses de concluido este proyecto.  
A continuación el calendario de trabajo programado para la ejecución de 
este proyecto: 
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Tabla 2 - Calendario de Trabajo 



















1 Reunión informativa y de 
sensibilización de modernización 
X       
2 Compra de tabletas (9) X       
3 Personal tiene primer encuentro con la 
tecnología 
X       
4 Diagnóstico de personal para conocer 
el nivel de tecnología que tienen los 
vendedores (Encuestas) 
 X      
5 Definir requerimiento técnico: Qué 
requerimiento técnico necesita el 
personal 
  X     
6 Desarrollo de software para las 
tabletas 
  X X    
7 Reunión con el equipo de ventas con 
la APP 
   X    
8 Pruebas del Software     X    
9 Explotación del Software     X   
10 Empezar a medir el incremento en 
ventas 
      X 
11 Encuestas de diagnóstico y 
seguimiento del proyecto 
 X   X  X 
1. ROL DE LOS ACTORES: 
Líder del proyecto de modernización: Gianmanuel Peñalba 
Tiene como responsabilidad el diseño del proyecto, su elaboración e 
implementación del mismo.  
Coordinará la comunicación a vendedores y la participación de la gerencia 
de la empresa en la implementación del proyecto. 
Supervisará el cumplimiento de cada una de las actividades, incluyendo la 
contratación de la persona que programará el software. Además, participará en 
la selección  y adquisición de las tabletas. 
Por último, verificará y comprobará el éxito en la aplicación práctica de la 
nueva tecnología. 
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Vendedores: 
Este personal (7 vendedores) será motivado para que acoja con entusiasmo 
la nueva tecnología. Esto es con el fin de que puedan usarla con eficiencia en su 
labor de venta. 
Gerente General: Carlos Argüello 
Acoger el proyecto de la adquisición de la nueva tecnología y financiarlo, 
con el objetivo de obtener al final un mejor desempeño en la labor de ventas que 
redundará en un incremento de utilidades. 
También proveerá a los vendedores de una técnica que los hará trabajar 
con un mayor nivel de satisfacción. Todo ello posicionará además a la empresa 
en un mejor nivel de categoría tecnológica en el mercado de llantas. 
C. EJECUCIÓN DE LAS ACTIVIDADES 
Según el calendario de ejecución propuesto en el punto anterior, el trabajo 
en este momento se encuentra aún en ejecución en la Semana 4.  
Dado que el tema monográfico se refiere únicamente a una propuesta de 
modernización de la empresa, la propuesta de la modernización se ha logrado 
en su totalidad. Sin embargo, se requieren las próximas 6 semanas para lograr 
acompañar a la empresa en el proceso de compra de equipos/software, 
implementación de los mismos y la verificación necesaria para comprobar el buen 
funcionamiento de ellos.   
A continuación se detalla la situación actual de cada actividad y los próximos 
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Tabla 3 - Estado y Próximos pasos por actividad 
N° Actividad Situación actual Próximos pasos 
1 Reunión 
informativa y de 
sensibilización de 
modernización 
Ya se realizaron todas las 
reuniones de sensibilización  
y coordinación con los 
vendedores. Ver fichas de 
los encuentros en los 
Anexos. 
Ya habiendo recibido la 
aceptación del proyecto por 
los vendedores, y realizada la 
encuesta sobre el diagnóstico 
de los conocimientos 
tecnológicos, se estará 
brindando las capacitaciones 
sobre el uso de la aplicación. 
2 Compra de 
tabletas (9) 
Ya se realizó la compra de 2 
tabletas. Una con chip GSM 
y otra sin chip. Se está 
evaluando la viabilidad 
óptima de cada tecnología. 
Ver anexos para conocer 
cotizaciones y factura de 
compra. 
Una vez desarrollado el 
software y aprovechada las 
bondades del uso o no del 
servicio de internet con GSM, 
se comprarán las tabletas 
restantes. 
3 Personal tiene 
primer encuentro 
con la tecnología 
Ya se realizaron los 
encuentros. Se ha 
encontrado receptividad 
total y entusiasmo para 
iniciar el proyecto. Ver en 
anexos, imágenes del 
encuentro del líder del 
proyecto con los 
vendedores. Las tabletas 
fueron entregadas sin el 
Software de la empresa a 
cada vendedor para que 
vayan experimentando el 
uso de este dispositivo. 
Se evaluará con el Gerente 
General, la posibilidad de 
entregar las tabletas al 
personal para uso 
discrecional mientras el 
proyecto de la APP inicie. 
Aún se tienen reservas sobre 
la seguridad de los equipos si 
se entrega para uso en sus 
domicilios del personal, y 
sobre la seguridad de los 
datos en caso que los 
equipos abandonen la 
empresa. 
4 Diagnóstico de 
personal para 
conocer el nivel 




Ya se realizó la encuesta al 
personal sobre el nivel de 
conocimiento que tienen en 
dispositivos móviles. Ver los 
anexos para conocer los 
resultado detallado. Ya se 
realizaron las encuestas al 
personal, clientes y gerente 
de la empresa. 
Se están preparando las 
capacitaciones al personal 
una vez que la APP esté lista. 
5 Definir 
requerimiento 
técnico para la 
APP 
Ya se hizo el proceso de 
analizar los detalles de los 
requerimientos de la APP. A 
la fecha se ha realizado una 
descripción de la APP que 
ha sido remitida a un equipo 
externo para que desarrolle 
la APP. 
El líder del proyecto y la 
gerencia de la empresa, se 
encuentra a la espera de la 
finalización de la APP.  
6 Desarrollo de 
software para las 
tabletas 
Se han tenido algunas 
dificultades por encontrar al 
personal para desarrolloar 
la APP. En este momento 
se encuentra en desarrollo 
Una vez reciba la APP, se 
probará e implementará en la 
empresa. 
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final por el equipo de 
programadores.  
7 Reunión con el 
equipo de ventas 
con la APP 
Aún no se cuenta con la 
APP, por tanto esta 
actividad está pendiente.  
Durante la semana del 3 al 9 
de noviembre se realizará la 
presentación oficial de la APP 
e instalación en la empresa. 
8 Pruebas del 
Software  
Ejecución pendiente. En espera de la recepción de 
la APP. 
9 Explotación del 
Software 
Ejecución pendiente. En espera de la recepción de 
la APP. 
10 Empezar a medir 
el incremento en 
ventas 
Ejecución pendiente. Se evaluarán las metas de los 
vendedores por semana y se 
espera un incremento en la 
efectividad y cantidad de 
visitas para realizar ventas. 




Ejecución pendiente. Finalizada la implementación 
de la aplicación, se realizará 
una entrevista de satisfacción 
a los vendedores y clientes, 
para conocer el grado de 
aceptación de la herramienta 
ya implementada. 
 
Es importante saber, que el proyecto seguirá ejecutándose por las próximas 
6 semanas y es interés de la gerencia puedan seguirse mejorando características 
a la aplicación para llegar a ser capaz hasta de generar las cotizaciones y enviar 
a los clientes la información necesaria para realizar la venta en la misma empresa 
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D. ANÁLISIS DE LAS ENCUESTAS 
1. ENCUESTA A CLIENTES 





Los principales productos de la empresa en ventas, son: llantas y 










Indique el tipo de producto que compra con 
nosotros
Cantidad de clientes




Los clientes entrevistados tienen menos de 10 años de comprar en la 
empresa, sin embargo aún existen clientes con más de 10 años. 
 
 
Todos los clientes consideran el servicio de la empresa, positivo. Sin 
embargo, es interés de la empresa, lograr aumentar la cantidad de clientes. 
Con la compra de las tabletas, se espera poder agilizar un poco más el 










Indique la cantidad de años que lleva 
comprando en nuestra empresa
Cantidad de años
¿Considera usted que el servicio de venta es 
ágil y rápido? 
Si No
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Aunque todos los clientes están satisfechos del servicio y consideran fueron 
bien informados. Las tabletas darán mayor ayuda a los vendedores para 
contestar cualquier pregunta de los productos. 
 
 
Los clientes entrevistados vieron con interés la incorporación de las tabletas 
en la empresa. Ya se ha creado la expectativa y se espera brindar el servicio con 
estos dispositivos en pocas semanas. 
¿Considera usted que el vendedor le brinda la 











Indiferente Algo interesante Muy Importante
¿Cómo evalúa usted la iniciativa del uso de 
tabletas para mejorar el proceso de ventas 
de la empresa? 1
Serie 1






Todos los clientes entrevistados están dispuestos a ayudar a la empresa 




Aunque esta respuesta se refiere más a la calidad de los productos y 
servicios y no al uso de las tabletas, podemos concluir que si el servicio es bueno 
¿Estaría dispuesto a ser parte de los primeros 
clientes que utilicen esta tecnología para ser 
atendidos por nuestra empresa? 
Si No
¿Recomendaría a un amigo o familiar comprar 
productos con nosotros? 
Si No
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hoy, el uso de las tabletas podrá dar una mejor imagen a la empresa ante los 
clientes actuales, y conseguir luego nuevos clientes. 
2. ENCUESTA A VENDEDORES 
 




La mayoría de la los vendedores, ya conocen la tecnología táctil móvil. Por 
tanto, están acostumbrados a utilizarla. 
Se identificó que 2 de los 7 vendedores, requerirán un mayor esfuerzo para 
utilizar esta tecnología. El líder del proyecto, ha decidido, preparar de manera 




¿Conoce la tecnología táctil móvil 
como Smartphones y tabletas?
SÍ
NO
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Este gráfico, igual que el anterior, demuestra que las capacitaciones deben 
ser distintas. El Líder del proyecto, preparará 2 capacitaciones según el tipo de 




Casi la mitad de los vendedores ya tienen dispositivos Andropid, por lo tanto, 
tienen experiencia diaria con esta tecnología y podrán ayudar a sus compañeros 
con mayor facilidad. 
5
2





¿Tiene usted algún dispositivo móvil Andoid? 
Si No
  39  
 
 
La mayoría de los vendedores que ha utilizado esta tecnología, lleva al 
menos 6 meses. Aún hay vendedores que nunca han utilizado tabletas, y se 
espera que en unas semanas, no exista ningún vendedor que no sepa usar las 
tabletas y la APP de la empresa.  
 
 
Ningún vendedor tiene conocimiento avanzado, sin embargo la mayoría ya 
tienen alguna noción sobre las tabletas. En unas cuantas semanas, la primer 









0 6 12 18
¿Hace cuánto tiempo ha utilizado 









Ninguno Basico Medio Avanzado
Nivel de conocimiento que tiene sobre el 
uso de estos dispositivos
Serie 1
  40  
 
En conclusión, las encuestas de clientes y vendedores han sido 
satisfactorias para el líder del proyecto y para la gerencia.  
También se le hizo una entrevista al Gerente General de la empresa. Ver 
anexo para conocer las preguntas y respuesta del Gerente. 
La conclusión de la entrevista al Gerente, fue importante para el líder del 
proyecto, porque así como demuestra que la Gerencia apoya el proyecto, 
también dice que las expectativas sobre el éxito del proyecto, son muy altas. Por 
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VI. RESULTADOS 
De acuerdo al modelo de presentación de resultados, a continuación se 
presentan los resultados obtenidos a la fecha, en la ejecución de las actividades 
llevadas a cabo, organizados de acuerdo a los objetivos específicos propuestos 
para este proyecto. 
De acuerdo al objetivo específico 1  
En cuanto a la Capacitación: Se logró que el equipo de ventas estuviera 
atento en la presentación que se hizo del nuevo proyecto. Recibiendo aceptación 
de cada uno de ellos sobre la tecnología y metodología de trabajo esperada. 
En cuanto al Interés: El personal sin excepción se mostró interesado y con 
curiosidad de la nueva tecnología presentada. Presentando verbalmente en cada 
reunión, nuevas formas de usar la tecnología para mejorar el proceso de ventas. 
En cuanto al Entusiasmo: En forma general los vendedores se vieron 
entusiasmados con el proyecto de uso de la nueva herramienta que se llevará a 
cabo en la estrategia de ventas. 
De acuerdo al objetivo específico 2   
En cuanto a la capacitación a los vendedores, se ha obtenido aceptación 
sobre el proyecto y sobre el uso de las tabletas.  
Los vendedores están entusiasmados y la primera capacitación sobre como 
se usan las tabletas fue tan buena, que aunque la APP no estaba lista, ellos 
pidieron llevarse las tabletas a casa para seguir practicando. El resultado fue igual 
con los clientes, ya que los clientes están esperando se usen las tabletas. 
De acuerdo al objetivo específico 3   
Ya se tiene una aplicación móvil en proceso de terminarse y se evaluará la 
facilidad de uso en las próximas semanas. Aún es un reto para la empresa, poder 
desarrollas una APP con todas las características que se desean. 
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VII. CONCLUSIONES 
De acuerdo al objetivo específico 1 y la aceptación interés y entusiasmo 
 El proyecto luego de presentarse fue muy bien acogido por todo el 
personal, mostrando todos ellos su aceptación, interés y entusiasmo. 
Concluimos que el proyecto será positivo y no cuenta con barreras 
tecnológicas o personales que puedan afectar las expectativas de la 
gerencia. 
De acuerdo al objetivo específico 2  
Se llegó a la conclusión que las capacitaciones serán distintas para los 
vendedores que no tienen experiencia usando tabletas y para los vendedores 
que ya tienen experiencia.  
Los vendedores tienen interés de aprender y ven el uso de las tabletas como 
un reto para su trabajo. 
Los vendedores se sienten orgullosos de trabajar con las tabletas, por que 
demuestran a los clientes, que Reencauchadora La Mejor, está modernizándose 
y está delante de la competencia. 
De acuerdo al objetivo específico 3  
Es difícil encontrar personas que desarrollen APP de calidad para pequeñas 
empresas a un buen precio. Aún se necesita mayor cantidad de ingenieros que 
desarrollen APP en Android. 
No es fácil usar una nueva tecnología como las tabletas, y querer 
conectarlas con la tecnología vieja de las empresas (Servidor y programa de 
facturación que tiene la empresa). 
Se ha descubierto que se hace más fácil hacer la aplicación en etapas, y no 
querer desarrollar una súper APP desde el inicio. Por eso, se ha decidido iniciar 
con una aplicación sencilla y luego poco a poco, aumentarle de tamaño. 
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VIII. RECOMENDACIONES 
De acuerdo al objetivo específico 1  
 Habiendo obtenido éxito en la aceptación del proyecto de parte de 
los vendedores, recomendamos a la mayor brevedad continuar con 
el plan para poder finalizar el mismo. Dentro de 10 días se deberá 
haber concluido la elaboración del programa APPs y comenzar de 
inmediato la capacitación del personal. Lo expuesto hasta aquí, es 
de vital importancia para iniciar, ya en el campo la aplicación de la 
nueva técnica que logrará el aumento de ventas deseado. 
De acuerdo al objetivo específico 2 
 Se recomienda que la Gerencia le de más oportunidades a los 
vendedores de utilizar las tabletas en su casa, o que le ayude a los 
vendedores a conseguir tabletas para uso personal. Así el vendedor 
se sentirá agradecido que le ayuden a pagar tecnología para su uso 
o el de sus hijos en casa. 
 Se recomienda que cada tres meses, se repitan y mejoren las 
capacitaciones a los vendedores.  
 También se recomienda que en las capacitaciones se incluyan el 
como utilizar las tabletas para mejorar la técnica de expresión al 
momento de vender.  
De acuerdo al objetivo específico 2 
 Se recomienda que se modernice un poco la aplicación de 
facturación para poder conectarse con las tabletas.  
 Se recomienda se pueda evaluar con más detalle, la posibilidad de 
contratar un servicio de servidor en internet, que dé más tecnología 
para dispositivos táctiles modernos. Como por ejemplo, que el 
Gerente pueda ver en su celular, como está la facturación en su 
empresa, aunque esté viajando al extranjero o fuera de Managua. 
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 Se recomienda buscar a desarrolladores de APP, y hacer un contrato 
permanente para que puedan mejorar poco a poco la APP durante 
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X. ANEXOS 
A. ANEXO A: DESCRIPCIÓN DEL FORMATO DE FICHA 
PARA DOCUMENTAR LAS ACTIVIDADES REALIZADAS 
Esta ficha es una hoja de control de actividades que contiene La Fecha, 
Lugar, Tipo de Actividad, Duración, Líder, Participación (personal de venta que 
participó) y Agenda. 
Ficha número: Número consecutivo de la ficha 
Fecha: Fecha del día que se realizó el evento 
Lugar: Lugar donde se realizó el evento 
Tipo de actividad: Actividad que se desarrolló, ejemplo: Reunión, 
Capacitación, Entrega de equipos, Prueba de software, 
entre otras.   
Duración: Duración del evento 
Líder: Nombre de la persona que fue el líder de la reunión 
Participación: Lista de participantes al evento 
Agenda 
(estructura): 
Agenda planeada del evento 
Resultados: Resultados obtenidos al finalizar el evento 




Detalle del contenido de la agenda del evento. Listado 
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1. ANEXO A1: REUNIÓN DE SENSIBILIZACIÓN 1 
Ficha número: 2 
Fecha: Octubre (10) / 15 (Miércoles) / 2014 (S21) 
Lugar: Reencauchadora La Mejor de arriba 
Tipo de actividad: Informativa y sensibilización de modernización 
Duración: 2:00 PM a 3:30 PM 
Líder: Gianmanuel Peñalba Chamorro  
Participación: - Miembros del departamento de ventas de 
Reencauchadora de arriba 




- Introducción a la reunión 
- Sección 1 (Informar) 
- Sección 2 (Preguntas) 
- Sección 3 (Aplicación) 
- Sutil cierre 
Resultados: Positivo. Personal entusiasmado con inicio de 
modernización. 




 Informar del proyecto 
 ¿Quiénes participarán? 
 Roles (del Gerente General, del Líder y de los 
vendedores) 
 Sensibilizar a los presentes acerca de la 
importancia del proyecto 
 Transmitir un ambiente de estabilidad y 
colaboración 
 
- Sección 1 (Informar) 
 Importancia de las tabletas 
 Tableta tendrá nombre del vendedor 
 Tabletas se dejan en la empresa para uso 
exclusivo de negocios 
 Tabletas son poderosas herramientas para hacer 
negocios 
 No botar tabletas al piso 
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 No usar tabletas para jugar (Por ejemplo: Juegos 
de Internet) 
 No pornografía 
 No chatear sin fin de realizar negocios 
 Se incluirá un programa en Android de tableta 
que incluirá: A. Precios, B. Inventario actual, C. 
Escala de descuentos, D. Catálogo, E. 
Descripción del proceso de Reencauche, F. 
Tablas de precio, ETC. 
 Tabletas sin chip de celular (3/9) se actualizan en 
línea con Wi-Fi en la empresa 
 Chat de negocios por correo electrónico y chat de 
Facebook. 
 Chat de WhatsApp en (6/9) tabletas con chip de 
celular con clientes 
 Tabletas no son para bajar películas, ni música. 
(Son estrictamente para negocios) 
 
- Sección 2 (Preguntas a los presentes) 
 ¿Ustedes tienen tabletas? 
 ¿Saben usar celulares Android? 
 ¿Saben usar tecnología móvil? 
 ¿Saben usar tecnología táctil? 
 ¿Qué experiencia previa tienen con este tipo de 
tecnología? 
 ¿Hace cuánto conocen a este tipo de aparatos? 
 ¿Algún familiar tienen en su casa tecnología de 
este tipo? 
 
- Sección 3 (Aplicación móvil) 
 ¿Qué tan frecuente es tener los datos 
actualizados cuando visitan al cliente en tabletas 
con chip de teléfono (6/9) (el único tipo de 
tabletas que visitan a los clientes)? 
 ¿Cuánto tiempo tienen y a qué hora recomiendan 
se realicen las capacitaciones al personal para 
manejar de una manera más eficaz, las tabletas? 
 
- Sutil cierre 
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2. ANEXO A2: REUNIÓN DE SENSIBILIZACIÓN 2 
  
Ficha número: 3 
Fecha: Octubre (10) / 17 (Viernes) / 2014 (S21) 
Lugar: Reencauchadora  La Mejor de arriba 
Tipo de actividad: Primer contacto con la tecnología 
Duración: 3:30 PM a 5:00 PM 
Líder: Gianmanuel Peñalba Chamorro presente 
Participación: - Miembros del departamento de ventas de 
Reencauchadora de arriba y de abajo 




- Sección 1. ¿Cómo funciona la tecnología? 
- Sección 2: Aplicación Android 
- Sección 3: Contacto 
- Sutil cierre 
Resultados: Positivo. Personal entusiasmado con inicio de 
modernización  




 ¿Para qué estamos reunidos? 
 Motivo 
- Sección 1. ¿Cómo funciona la tecnología? 
 Sacar tableta y explicar cómo funciona 
 
- Sección 2: Aplicación Android 
 Explicar cómo funcionará la aplicación en Android 
 
- Sección 3: Contacto 
 Contacto directo de vendedores con la 
tecnología. 
- Sutil cierre 
 Preguntas y respuestas. 
 Conclusión. 
 Sugerencias. 
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3. ANEXO A3: REUNIÓN DE SENSIBILIZACIÓN 3 
Ficha #4 
Fecha: Octubre (10) / 24 (Viernes) / 2014 (S21) 
Lugar: Reencauchadora La Mejor de abajo 
Tipo de actividad: Informática y sensibilización de modernización 
Duración: 3 PM – 4:00 PM 
Líder: Gianmanuel Peñalba Chamorro presente 
Participación: - Miembros del departamento de ventas de 
Reencauchadora de abajo 




- Sección 1 (Informar) 
- Sección 2 (Preguntas) 
- Sección 3 (Aplicación) 
- Sutil cierre 
Resultados: Positivo. Personal entusiasmado con inicio de 
modernización. 




 Informar del proyecto 
 ¿Quiénes participarán? 
 Roles (del Gerente General, del Líder y de los 
vendedores) 
 Sensibilizar a los presentes acerca de la 
importancia del proyecto 
 Transmitir un ambiente de estabilidad y 
colaboración 
- Sección 1 (Informar) 
 Importancia de las tabletas 
 Tableta tendrá nombre del vendedor 
 Tabletas se dejan en la empresa para uso 
exclusivo de negocios 
 Tabletas son poderosas herramientas para hacer 
negocios 
 No botar tabletas al piso 
 No usar tabletas para jugar (Por ejemplo: Juegos 
de Internet) 
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 No pornografía 
 No chatear sin fin de realizar negocios 
 Se incluirá un programa en Android de tableta 
que incluirá: A. Precios, B. Inventario actual, C. 
Escala de descuentos, D. Catálogo, E. 
Descripción del proceso de Reencauche, F. 
Tablas de precio, ETC. 
 Tabletas sin chip de celular (3/9) se actualizan en 
línea con Wi-Fi en la empresa 
 Chat de negocios por correo electrónico y chat de 
Facebook. 
 Chat de WhatsApp en (6/9) tabletas con chip de 
celular con clientes 
 Tabletas no son para bajar películas, ni música. 
(Son estrictamente para negocios) 
- Sección 2 (Preguntas a los presentes) 
 ¿Ustedes tienen tabletas? 
 ¿Saben usar celulares Android? 
 ¿Saben usar tecnología móvil? 
 ¿Saben usar tecnología táctil? 
 ¿Qué experiencia previa tienen con este tipo de 
tecnología? 
 ¿Hace cuánto conocen a este tipo de aparatos? 
 ¿Algún familiar tienen en su casa tecnología de 
este tipo? 
- Sección 3 (Aplicación móvil) 
 ¿Qué tan frecuente es tener los datos 
actualizados cuando visitan al cliente en tabletas 
con chip de teléfono (6/9) (el único tipo de 
tabletas que visitan a los clientes)? 
 ¿Cuánto tiempo tienen y a qué hora recomiendan 
se realicen las capacitaciones al personal para 
manejar de una manera más eficaz, las tabletas? 
- Sutil cierre 






  52  
 
4. ANEXO A4: PERSONAL DE VENTAS TIENE 
PRIMER CONTACTO CON LA TECNOLOGÍA 
Ficha #5 
Fecha: Octubre (10) / 24 (Viernes) / 2014 (S21) 
Lugar: Reencauchadora  La Mejor de abajo 
Tipo de actividad: Primer contacto con la tecnología 
Duración: 4:00 PM a 4:30 PM 
Líder: Gianmanuel Peñalba Chamorro presente 
Participación: - Miembros del departamento de ventas de 
Reencauchadora de abajo 




- Sección 1. ¿Cómo funciona la tecnología? 
- Sección 2: Aplicación Android 
- Sección 3: Contacto 
- Sutil cierre 
Resultados: Positivo. Personal entusiasmado con inicio de 
modernización  




 ¿Para qué estamos reunidos? 
 Motivo 
- Sección 1. ¿Cómo funciona la tecnología? 
 Sacar tableta y explicar cómo funciona 
- Sección 2: Aplicación Android 
 Explicar cómo funcionará la aplicación en Android 
- Sección 3: Contacto 
 Contacto directo de vendedores con la 
tecnología. 
- Sutil cierre 
 Preguntas y respuestas. 
 Conclusión. 
 Sugerencias. 
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Soporte visual 
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B. ANEXO B: ESTADÍSTICAS DE VENTAS 2010-2014 EN 
MILES DE DÓLARES 
 
VENTAS EN MILES DE 
U$D      
 2010 2011 2012 2013 2014* 
REENCAUCHE 39.5 40.8 41.9 41.1 33.0 
LLANTAS NUEVAS Y 
OTROS 47.2 47.7 51.5 58.9 47.5 
TOTAL 86.7 88.5 93.4 100.0 80.5 
      
* 9 MESES A 
SEPTIEMBRE 2014      








ENERO 3.1 4.7 7.8 7.8  
FEBRERO 3.3 4.0 7.3 15.1  
MARZO 3.1 3.9 7.0 22.1  
ABRIL 2.7 3.6 6.3 28.4  
MAYO 2.9 5.3 8.2 36.6  
JUNIO 3.0 4.0 7.0 43.6  
JULIO 3.0 4.3 7.3 50.9  
AGOSTO 3.5 5.0 8.5 59.4  
SEPTIEMBRE 3.9 5.1 9.0 68.4  















2010 2011 2012 2013 2014
REENCAUCHE
LLANTAS NUEVAS Y OTROS
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NOVIEMBRE 4.2 6.7 10.9 90.2  
DICIEMBRE 4.0 5.8 9.8 100.0  
 41.1 58.9 100.0   
      








ENERO 3.7 5.1 8.8 8.8  
FEBRERO 3.6 4.9 8.5 17.3  
MARZO 3.7 4.9 8.6 25.9  
ABRIL 3.0 4.8 7.8 33.7  
MAYO 3.3 5.0 8.3 42.0  
JUNIO 3.7 6.2 9.9 51.9  
JULIO 3.7 5.7 9.4 61.3  
AGOSTO 4.0 5.4 9.4 70.7  
SEPTIEMBRE 4.3 5.5 9.8 80.5  
OCTUBRE       
NOVIEMBRE      
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C. ANEXO C: MATERIAL DE CATÁLOGOS 
Actualmente, Reencauchadora La Mejor distribuye un total de 6 marcas de 
llantas, donde cada marca cuenta con un catálogo enviado desde la fábrica, 
donde representa todas las llantas que dicha marca fabrica a nivel mundial. No 
todas las llantas son vendidas por la Reencauchadora La Mejor, sin embargo, se 
desea que todas las fichas de cada marca sean introducidas como imágenes en 
el APP móvil que se desarrollará.  
A continuación mostraré ejemplos de fichas de algunos catálogos para 
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3. CATÁLOGO DE REENCAUCHES – DESCRIPCIÓN 
 
  60  
 




  61  
 
5. DESCRIPCIÓN DE LLANTAS 
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6. GRABADOS DE LLANTAS CON 
ESPECIFICACIONES 
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D. ANEXO D: COTIZACIONES DE TABLETAS 
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F. ANEXO F: IMÁGENES DE CLIENTES ATENDIDOS POR 
EL ÁREA DE VENTAS 
1. CLIENTE LLEGANDO 
 
2. VENDEDOR INFORMANDO DE LOS PRODUCTOS 
DISPONIBLES 
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3. VENDEDOR INFORMANDO SOBRE LOS PRECIOS 
DE LOS PRODUCTOS BUSCADOS 
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5. INSTALACIÓN DE LLANTA NUEVA 
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G. ANEXO G: IMÁGENES DE REUNIONES DE 
SENSIBILIZACIÓN DE VENDEDORES Y CONTACTO CON LA 
NUEVA TECNOLOGÍA 
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H. DESCRIPCIÓN DE LA APP REMITIDA AL EQUIPO 
DESARROLLADOR 
Estimados señores desarrolladores de APPs 
De acuerdo a nuestra conversación telefónica sobre la solicitud que les hice 
para desarrollar una APP Android para nuestra empresa, le remito la descripción 
general de la APP esperada: 
- La APP requiere ser desarrollada en plataforma Android 4.0 (Versión que 
actualmente manejan las tabletas con las que cuenta la empresa) 
- Será utilizada en tabletas de 7 pulgadas.  
- La aplicación debe tener un nivel de acceso por contraseña a cada 
vendedor, y que cuente con un usuario administrador, quien actualice 
usuarios y administre horarios de acceso a la aplicación. 
- La aplicación dispondrá de un menú para visualizar los siguientes datos  
o Precios de los productos de la empresa. (proviene de una base de 
datos de la empresa, SQL) (Para esta semana, solamente se 
desarrollaría la base de datos en Android, alimentada de un 
archivo digital que les brindaremos) El API se desarrollará luego 
en un segundo paso. 
o Inventario actual, actualizado al último momento de tener acceso 
Wi-Fi y conectado directamente al sistema actualmente 
funcionando que utiliza una base de datos SQL. El API se 
desarrollará luego en un segundo paso. 
o Catálogos de productos por marcas. Estos documentos se 
obtendrán de los libros (catálogos) de cada marca de llanta. Se les 
entregará las imágenes JPG de las fichas técnica de cada 
producto, y el APP deberá poder buscar por descripción de 
producto, las imágenes correspondientes. Deberá permitirse que 
se puedan agregar manualmente nuevas imágenes con su 
descripción para que pueda ser visualizado en el menú y la 
búsqueda. 
o Descripción del proceso de reencauche a través del acceso a 
videos e imágenes que estén almacenadas en la aplicación. La 
APP tendrá un menú para visualizar los videos con su descripción, 
los cuales facilitaremos nosotros. 
o Tablas de presión de las llantas disponibles en la empresa. 
(Imágenes scaneadas serán entregadas en formato digital) 
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- La aplicación debe ser desarrollada y entregada a más tardar, el domingo 
2 de noviembre.  
- Debe ser capacitada una persona para poder administrar la aplicación, 
durante la semana del 5 de noviembre en adelante. 
- Se entregará la información de todas las llantas (imágenes) que se venden 
actualmente, unas 30 en total. Así como los videos de como reparar las 
llantas con su descripción para agregarlo a la sección de videos. 
- Deberá contar con un mecanismo de restricción de información por nivel 
de usuario y de acuerdo a un horario semanal, a fin de restringir acceso 
por usuario, una vez concluido el horario laboral.  
Sin más que agregar, le solicito la cotización del desarrollo de la aplicación. En 
caso de requerir mayor información, favor contactarme por esta misma vía, las 
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I. FORMATOS DE ENTREVISTAS A UTILIZAR 
1. ENCUESTA A CLIENTES 
Objetivo de la entrevista: Conocer el nivel de atención actual de los clientes, 
así como el interés o recomendaciones de los clientes en cuanto al uso de 
tabletas como herramientas tecnológicas para facilitar al cliente, información más 
rápida y moderna durante la compra de productos.  
1) Indique el tipo de producto que compra con nosotros: 
____________________________________________________________ 
2) Indique la cantidad de años que lleva comprando en nuestra empresa: ______ 
3) ¿Considera usted que el servicio de venta es ágil y rápido? SI_____ NO_____ 
4) ¿Considera usted que el vendedor le brinda la información completa durante 
el proceso de ventas? SI ___ NO____ 
5) ¿Cómo evalúa usted la iniciativa del uso de tabletas para mejorar el proceso 
de ventas de la empresa? Indiferente______ Algo interesante_____ Muy 
importante ______ 
6) ¿Estaría dispuesto a ser parte de los primeros clientes que utilicen esta 
tecnología para ser atendidos por nuestra empresa? SI___ NO____ 
7) ¿Recomendaría a un amigo o familiar comprar productos con nosotros? SI___  
NO___ 
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2. ENCUESTA A VENDEDORES 
Objetivo de la encuesta: Conocer el nivel de conocimiento de la tecnología 
táctil móvil del personal de ventas. 
1) ¿Conoce la tecnología táctil móvil como Smartphones y tabletas? SI___ 
NO___ 
2) ¿Ha utilizado alguna de ellas? SI __ NO___ 
3) ¿Cuál ha utilizado? 
_____________________________________________________________
_____________________________________________________________ 
4) ¿Tiene usted algún dispositivo móvil Android? SI___ NO___ 
5) ¿Hace cuánto tiempo ha utilizado dispositivos de este tipo? ________ 
6) Indique el nivel de conocimiento que tiene sobre el uso de estos dispositivos. 
Avanzado___ Medio____ Básico____ Ninguno____ 
7) En caso de no conocer esta tecnología, ¿en qué horario propondría se 
realizara las capacitaciones para que aprenda a usar las tabletas y el nuevo 
sistema para ayudarlo en el proceso de ventas? _____________________ 
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3. ENTREVISTA AL GERENTE GENERAL  
Objetivo de la encuesta: Conocer sobre la percepción de la gerencia, sobre la 
expectativa de los resultados de la aplicación en la empresa.  
1) ¿Cuánto tiempo espera poder ver resultados reales en mejorar el proceso de 
ventas con el uso de las tabletas? 
2) ¿Cuáles considera según su experiencia, las mayores limitantes que se 
tendrán con los vendedores durante la ejecución de este proyecto?  
3) ¿Estaría dispuesto a brindar algún tipo de incentivo monetario o no, al 
personal de ventas que mejor aporte al proyecto y utilice más eficientemente 
las tabletas durante el proceso de ventas? ¿Cómo?  
4) ¿Cuáles son sus reservas sobre este proyecto? 
5) ¿Cuáles son los mayores logros que estima saldrán en corto plazo (2 meses) 
con este proyecto? 
6) ¿Alguna recomendación que pueda brindar sobre el personal de ventas que 
agilice el proceso de aceptación de la tecnología durante la implementación 
de este proyecto?  
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J. FORMULARIO DE ENCUESTA REALIZADAS 
1. ENCUESTA A VENDEDORES 
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2. ENCUESTA A CLIENTES 
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3. ENTREVISTA AL GERENTE GENERAL 
OCTUBRE (10) / 28(MARTES) / 2014(S21) 
 
Objetivo de la encuesta: Conocer sobre la percepción de la gerencia, sobre la 
expectativa de los resultados de la aplicación en la empresa. 
 
1) ¿Cuánto tiempo espera poder ver resultados reales en mejorar el proceso 
de ventas con el uso de las tabletas?  
R: Esperamos ver resultado de incremento real de ventas (20%) en un periodo 
de 6 meses. 
2) ¿Cuáles considera según su experiencia, las mayores limitantes que se 
tendrán con los vendedores durante la ejecución de este proyecto?  
R: Que adquieran la destreza en el manejo de las tabletas. 
3) ¿Estaría dispuesto a brindar algún tipo de incentivo monetario o no, al 
personal de ventas que mejor aporte al proyecto y utilice más eficientemente 
las tabletas durante el proceso de ventas? ¿Cómo?  
R: Si, premiando con un porcentaje extra a los vendedores con mayor 
desempeño y que logren los objetivos propuestos. 
4) ¿Cuáles son sus reservas sobre este proyecto?  
R: Que la información de nuestra empresa caiga fácilmente a manos de la 
competencia. 
5) ¿Cuáles son los mayores logros que estima saldrán en corto plazo (2 
meses) con este proyecto?  
R: Motivar al equipo de ventas y Empezar a ver resultados en el aumento de 
las ventas. 
6) ¿Alguna recomendación que pueda brindar sobre el personal de ventas que 
agilice el proceso de aceptación de la tecnología durante la implementación 
de este proyecto? 
  
R: Continuar con el proceso de reuniones con los vendedores y efectuar 
prácticas en el uso eficiente de la nueva tecnología. 
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K. CARTA DE RESPALDO Y COMPROMISO DEL 
PROYECTO POR LA GERENCIA GENERAL 
Managua, 30 de octubre del 2014 
Facultad de Ingeniería 
UAM 
A quien corresponda 
 
Estimados señores: 
Deseándole éxitos en sus funciones como evaluadores de este trabajo de 
monografía, me contacto con ustedes por esta vía, para hacer de su conocimiento 
que el proyecto está siendo positivo para el área de ventas de esta empresa. 
Nosotros tenemos altas expectativas de los resultados de las ventas, una vez se 
implemente la aplicación móvil, sin embargo, consideramos que debido al buen 
trabajo desarrollado por el joven Gianmanuel, y al entusiasmo de los vendedores 
con el proyecto, lleguemos a buen puerto en poco tiempo. 
Nos comprometemos con el joven Gianmanuel y con la UAM, el poder continuar 
apoyando administrativa y financieramente a la medida de nuestras capacidades, 
la conclusión de todas actividades programadas. 
Agradecemos la oportunidad que la UAM nos dio para ser parte de este proyecto 
tan interesante y útil para las pequeñas empresas del mundo de hoy. 




                                            
2 Tanto los nombres de personas como de la empresa son ficticios, sin embargo la carta 
ha sido elaborada y firmada por el Gerente de la empresa real donde se está ejecutando el 
proyecto. (Se procedió de esta forma a solicitud expresa del Gerente General) 
